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Abstrak : 
 
Tujuan penelitian ini adalah  untuk mengetahui seberapa besar  pengaruh citra 
toko, harga dan promosi penjualan terhadap keputusan pembelian di Grand JM 
Palembang square secara parsial dan simultan. Populasi dalam penelitian ini yaitu 
konsumen yang berbelanja di Grand JM  Palembang square, dengan jumlah sebanyak 
160 responden. Teknik penentuan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
dengan cara metode Purposive Sampling. Hasil dari penelitian ini secara parsial yang 
paling berpengaruh dari variabel lainnya adalah variabel harga dengan nilai 3.173  
dengan  variabel citra toko, harga  dan promosi penjualan berpengaruh secara 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Dan hasil nilai Adjusted R square 
menunjukkan nilai sebesar 17,3%. Variabel citra toko, harga dan promosi penjualan  
berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian. Hasil uji hipotesis dari  F 
hitung sebesar 12.062 dengan taraf signifikansi sebesar 0,000. 
 
Kata Kunci : Citra toko, Harga, Promosi penjualan, keputusan pembelian   
 
Abstract : 
 
The purpose of this study is to find out how much influence the image of the store, 
price and sales promotion of purchasing decisions at Grand JM Palembang square partially 
and simultaneously. The population in this study are consumers who shop at Grand JM 
Palembang square, with the number of 160 respondents. Determination technique of sample 
used in this research is by method of Purposive Sampling. The results of this study partially 
the most influential from other variables are price variables with a value of 3.173 with store 
image variables, price and sales promotion significantly influence the purchase decision. And 
Adjusted R square value shows a value of 17.3%. Store image, price and sales promotion 
variables simultaneously affect the purchase decision. Hypothesis test results from F 
arithmetic of 12,062 with a significance level of 0.000. 
 
Keywords: Store image, Price, Sales promotion and Purchase Decisio. 
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1. Pendahuluan 
Ritel merupakan salah satu  bisnis yang melakukan penambahan nilai terhadap 
produk-produk dan layanan penjualan kepada konsumen dalam penggunaan atau 
konsumsi perseorangan maupun keluarga. Dengan demikian, bisnis ritel di pahami 
sebagai semua kegiatan yang terkait dengan upaya untuk menambah nilai  barang atau 
jasa yang di jual secara langsung kepada konsumen akhir untuk penggunaan pribadi dan 
bukan penggunaan bisnis. 
Bisnis ritel mengalami perkembangan cukup pesat, khususnya di Indonesia. Hal 
ini di tandai semakin banyak nya bermunculan bisnis ritel tradisonal yang mulai 
membenahi diri menjadi bisnis ritel modern maupun bisnis ritel modern sendiri yang  
baru lahir. Perubahan dan perkembangan kondisi pasar pun menuntut ritel untuk 
mengubah pengelolaan ritel tradisonal menuju pengelolaan ritel modern. Selain itu, 
dengan menggunakan sistem infomasi peritel maupun mengatur persediaan di gudang-
gudang ritel, sehingga sistem pasokan dan persediaan menjadi semakin terintegrasi 
terhadap berbagai kebutuhan semua gerai atau toko yang di milikinya. 
         Utami (2014, h.4). 
perkembangan bisnis ritel Optimisme pertumbuhan pertumbuhan retail 2017 dan 
ini juga di perkuat dari peningatan jumlah rumah tangga dengan anggaran belanja US$ 
5.000-US$ 15.000 yang saat ini menguasai 36%-40% dari total populasi. Terlebih lagi 
sesuai dengan Indonesia masih berada dalam urutan teratas sebagai negara teroptimis di 
dunia berdasarkan Indeks Keyakinan Konsumen. (Budiono, 2014) 
 
2. Landasan Teori 
 
2.1 Citra Toko 
Menurut Utami (2014, h.270)  gambaran keseluruhan yang lebih dari sekedar 
penjumlahan per bagian, dimana masing-masing bagian interaksi atau satu sama 
lain dalam pikiran konsumen dengan demikian pencitraan toko terbentuk dari 
fungsi multiatribut yang saling berhubungan satu sama lain dengan bobot masing-
masing. Konsumen pada umumnya memiliki persepsi yang positif terhadap merek 
pioner (merek pertama pada satu kategori produk), bahkan meskipun merek 
berikutnya muncul. 
 
2.2   Harga 
 Menurut Malau (2017, h.125) Harga adalah nilai tukar suatu barang atau 
jasa, dengan kata lain itu merupakan produk yang dapat ditukar di pasar. Harga 
tidak selalu menunjukan uang. Harga bisa saja dinamis  dan sulit untuk diatur . 
2.3 Promosi penjualan  
Menurut Malau (2017, h.103) Promosi penjualan bentuk persuasi 
lansung memalui penggunaan berbagai insentif yang dapat di atur untuk 
merangsang membeli produk dengan segera dan meningkatkan jumlah 
barang yang di beli pelanggan Promosi penjualan  
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2.4 Keputusan Pembelian 
Menurut Abdullah dan Tantri (2014, h.128) proses keputusan 
pembelian melibatkan kategori produk mereka. Mereka akan menanyakan 
konsumen kapan mereka pertama kali mengenal kategori produk dan merek 
mereka, apa keyakian mereka, seberapa besar keterlibatan-keterlibatan 
mereka dengan produknya, bagai mana mereka membuat pilihan merek, dan 
seberapa puas mereka setelah membeli. 
2.5  Kerangka Pemikiran 
 
Keterangan : 
  = Pengaruh Parsial 
  = Pengaruh Simultan 
 
Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran 
Berdasarkan kerangka pemikiran tersebut maka terdapat 3 variabel 
independent, yaitu Citra Toko (X1), Harga (X2), dan Promosi Penjualan (X3), 
sementara variabel dependennya adalah Keputusan Pembelian (Y). 
 
3. Metode Penelitian 
Penelitian ini menggunakan pendekatan metode deskriptif kuantitatif. Menurut 
Sugiyono (2014, h.137)  metode ini disebut sebagai metode positivistik karena 
berdasarkan pada filsafat karena telah memenuhi kaidah-kaidah ilmiah yaitu 
konkrit/empiris, objektif, terukur, rasional dan sistematis, metode ini disebut metode 
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kuantitatif  karena metode penelitiannya berupa angka-angka dan analisisnya 
menggunakan statistik. 
Objek dalam penelitian ini adalah variabel citra toko, harga, dan promosi 
penjualan terhadap keputusan pembelian. Subjek dalam penelitian ini adalah konsumen  
Grand JM Palembang square. 
Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen Grand JM department store. 
Dalam penelitian ini, metode yang digunakan untuk mengambil sampel dengan 
menggunakan teknik purposive sampling. Alasan menggunakan teknik purposive 
sampling adalah karena tidak semua sampel memiliki kriteria yang sesuai dengan yang 
telah penulis tentukan. Jumlah variabel dalam penelitian ini sebanyak 4 variabel 
(dependen dan independen) yang terdiri dari 16 indikator.  Jadi jumlah sampel 10x16 = 
160 responden. Sampel dari penelitian ini adalah konsumen di Grand JM Palembang 
square. 
Jenis data yang diperoleh dalam penelitian ini adalah tanggapan responden yang 
diperoleh dari hasil kuesioner tentang citra toko, harga dan promosi penjualan  terhadap 
keputusan pembelian yang disebarkan kepada sampel yang telah ditentukan sebelumnya, 
yaitu konsumen  yang berbelanja di Grand JM Palembang square. 
 
4. Hasil dan Pembahasan 
Hasil pengolahan data yang sudah dilakukan terhadap variabel bebas dan variabel 
terikat dapat dilihat berdasarkan tabel sebagai berikut: 
4.1 Hasil analisis data 
 
 
𝑌 = 4.030 + 0.108𝑥1 + 0.327𝑥2 + 0.235𝑥3 + 𝑒 
 
Dari tabel 4.21 diatas dapat di artikan bahwa nilai constanta sebesar 6.116 Artinya 
nilai keputusan pembelian dipengaruhi oleh variabel yang diteliti yaitu Citra toko 
(X1), Harga (X2), Promosi penjualan  (X3). 
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a. Nilai keputusan pembelian 4.030 yang artinya nilai tersebut di pengaruhi oleh 
variabel Citra toko (X1), Harga (X2), Promosi penjualan (X3), akan terjadinya 
keputusan pembelian.   
b. Nilai variabel Citra toko (X1) bernilai positif sebesar 0,108 variabel Citra Toko 
(X1) nilai signifikan lebih kecil dari niali α (alpha)  0.003 < 0.05 dan artinya 
variabel Citra toko  berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y). 
c. Nilai variabel Harga (X2) bernilai positif sebesar 0,327 variabel Harga (X2) nilai 
signifikan lebih kecil dari niali α (alpha)  0.002 < 0.05 dan artinya variabel Harga 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y). 
d. Nilai variabel Promosi penjualan (X3) bernilai positif sebesar 0,235 variabel 
Promosi penjualan (X3) nilai signifikan lebih kecil dari niali α (alpha)  0.003 < 
0.05 dan artinya variabel promosi penjualan  berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian (Y). 
 
        Hasil  Uji t 
Tabel 4.22 uji T 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 4.030 1.736  2.321 .022 
Total X1 .108 .061 .223 3.052 .003 
Total X2 .327 .103 .233 3.173 .002 
Total X3 235 .078 .224 3.000 .003 
Sumber: penulis, 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.22 Uji t (Uji Parsial) disimpulkan bahwa : 
A. Variabel Citra Toko (X1) berpengaruh positif terhadap keputusan 
pembelian di Grand JM (Y). Hal ini dapat dilihat dari nilai 
signifikansi 0,03< 0,05. Sedangkan  𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 dengan signifikasi 0,05 
dengan derajat kebebasan (df=n-k-1) atau (df=160-3-1=156) dan 
diperoleh 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  sebesar 1.6546 Artinya 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 (3.052) > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  
(1,6546). Kesimpulannya h0 ditolak dan ha di terima sehingga dapat 
disimpulkan bahwa Citra toko (X1)  berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian Grand JM (Y). 
B. Variabel Harga (X2) berpengaruh positif terhadap keputusan 
pembelian di Grand JM (Y). Hal ini dapat dilihat dari hasil 
signifikansi 0,02 < 0,05 sedangkan 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 dengan signifikasi 0,05 
dengan derajat kebebasan (df=n-k) atau (df=160-3-1=156) dan 
diperoleh 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  sebesar 1,6546. Artinya 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  3.173> 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  
(1,6546). Kesimpulannya h0 ditolak dan ha diterima sehingga dapat 
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diketahui bahwa variabel Harga (X2) berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian di Grand JM (Y). 
C. Variabel Promosi penjualan  (X3) berpengaruh positif dan  signifikan 
terhadap keputusan pembelian di Grand JM (Y). Hal ini dapat dilihat 
dari hasil signifikansi 0,03 < 0,05 dengan derajat kebebasan (df=n-k) 
atau (df=160-3-1=156) dan diperoleh 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  sebesar 1.6546. Artinya 
𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  3.000 > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  (1,6546). Maka h0 ditolak dan ha diterima 
sehingga dapat disimpulkan bahwa Promosi penjualan  (X3)  
berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Grand JM (Y). 
D. Variabel yang paling mempengaruhi dalam keputusan pembelian di 
Grand JM  adalah variabel Harga (X2) karena nilai sig 0,02 < 0,05 
dan memiliki 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  sebesar 3.173 menjadikan variabel harga 
dengan pengaruh yang paling besar diantara 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 variabel lainnya. 
 
 
Hasil  Uji F 
 
ANOVAa 
Model 
Sum of 
Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 152.368 3 50.789 12.062 .000b 
Residual 656.876 156 4.211   
Total 809.244 159    
a. Dependent Variable: YTOTAL 
b. Predictors: (Constant), X3TOTAL, X1TOTAL, X2TOTAL 
 
Dari tabel 4.23 dapat dilihat bahwa nilai Fhitung  adalah 12.062 dengan 
tingkat signifikasi 0,000.  Sedangkan Ftabel  pada alpha 5% adalah 2,66 
dengan nilai df1 =k-1 atau 4-1 =3, df2 = n-k atau 160 – 4 = 156. Oleh karena 
itu  tingkat signifikanya 0,000 <0,05 dan Fhitung > Ftabel (12.062 > 2,66) 
menujukan bahwa H0 ditolak dan Ha diterima berpengaruh variabel Citra 
toko (X1), Harga (X2), Promosi penjualan (X3) secara serentak berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian . 
 
Hasil Uji Koefisien Determinasi 
 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .434a 188. .173 2.052 
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a. Predictors: (Constant), Total X3, Total X1, Total X2 
b. Dependent variable : Y total 
 
          Dari tabel diatas Adjusted R square menunjukkan nilai sebesar 0,173 
(17,3%), angka ini menunjukkan nilai Adjusted R square mempengaruhi 
variabel dependen Citra  toko (X1), Harga (X2), dan Promosi penjualan  (X3) 
terhadap keputusan pembelian (Y) memiliki kontribusi sebesar 17,3%. 
Sedangkan sisanya adalah 82,7 % (100% - 17,3%) dipengaruhi oleh faktor-
faktor lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini. 
 
4.2 Pembahasan 
Pembahasan ini akan membahas variabel Citra toko (X1), harga (X2), promosi 
penjualan  (X3), terhadap keputusan pembelian (Y) baik secara parsial (uji t) dan 
secara simultan (uji F) sebagai berikut : 
 
4.2.1  Pengaruh Citra toko terhadap Keputusan Pembelian Secara Parsial. 
 
                 Dari hasil penelitian bahwa Variabel Citra toko (X1)  berpengaruh 
secara signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Hal ini dapat dilihat dari 
hasil signifikansi 0.03 lebih besar dari 0,05 sedangkan t_tabeldengan 
signifikasi 0,05 dengan derajat kebebasan (df=n-k-1) atau (df=160-3-1=156) 
dan diperoleh t_tabel sebesar 1,6546. Artinya t_hitung(3.052) >t_tabel 
(1.6546). Kesimpulannya h0 ditolak  dan ha diterima sehingga dapat 
disimpulkan bahwa Citra Toko (X1)  berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian Grand JM (Y). Hal ini dikarenakan citra toko Grand JM memiliki 
citra yang baik  di kota Palembang karena Grand JM merupakan ritel lokal  
dan sudah sangat terpecaya bagi konsumen di kota palembang. Hasil 
penelitian ini sama   dengan penelitian  Muhammad (2017)”  Pengaruh 
promosi penjualan dan lokasi terhadap keputusan pembelian pada 
penggunjung sogo departement store cabang sun plaza di medan.  
Penelitian ini bertujuan untuk melihat ketertarikan antara produk 
bermerek serta memanfaatkan promosi penjualan  secara tepat untuk 
keputusan pembelian konsumen. Menurut Utami (2014, h.270)  gambaran 
keseluruhan yang lebih dari sekedar penjumlahan perbagian, dimana masing-
masing bagian interaksi atau satu sama lain dalam pikiran konsumen dengan 
demi kian pencitraan toko terbentuk dari fungsi multiatribut yang saling 
berhubungan satu sama lain dengan bobot masing-masing.  
4.2.2  Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian Secara Parsial. 
 
Hasil dari penelitian ini melalui uji t yang menyatakan bahwa 
variabel harga (X2) berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 
pembelian (Y) Hal ini dapat dilihat dari hasil signifikansi 0,02 < 0,05 
sedangkan t_tabeldengan signifikasi 0,05 dengan derajat kebebasan (df=n-k) 
atau (df=160-3-1=156) dan diperoleh t_tabel sebesar 1,6546. Artinya 
t_hitung 3.173 >t_tabel (1.6546).  Kesimpulannya h0 ditolak dan ha 
diterima. Penelitian berdasarkan harga, memiliki nilai empirik pada tabel 
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4.11 lebih kecil 1750 di bandingkan dengan nilai empirik pada variabel 
lainnya. Hal ini dikarenakan sebelum melakukan keputusan pembelian 
konsumen telah memastikan terlebih dahulu berapa harga yang akan mereka 
bayar untuk sebuah produk.       
 Hal ini sejalan dengan hasil penelitian oleh Sari (2017), pengaruh 
price discount, sales promotion, dan in-store display terhadap keputusan 
impulsen buying  dapa PT Matahari department store Tbk Panakkukang 
Makasar Yang menunjukan ketiga variabel tersebut berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap  keputusan pembelian, uji t, uji f dan koefisien 
determinasi menunjukan bahwa variabel memiliki pengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Menurut Malau (2017, h.125) Harga adalah 
nilai tukar suatu barang atau jasa, dengan kata lain itu merupakan produk 
yang dapat ditukar di pasar. Harga tidak selalu menunjukan uang. Harga bisa 
saja dinamis  dan sulit untuk diatur. 
 
4.2.3  Pengaruh Promosi penjualan  terhadap Keputusan Pembelian Secara 
Parsial. 
        Variabel Promosi penjualan  (X3) berpengaruh secara signifikan 
terhadap keputusan pembelian (Y). ). Hal ini dapat dilihat dari hasil 
signifikansi 0,03 < 0,05 sedangkan t_tabeldengan signifikasi 0,05 dengan 
derajat kebebasan (df=n-k) atau (df=160-3-1=156) dan diperoleh t_tabel 
sebesar 1,6546. Artinya t_hitung  3.000 >t_tabel (1,6546) Kesimpulannya h0 
ditolak  dan ha diterima sehingga dapat disimpulkan bahwa promosi 
penjualan (X3)  berpengaruh terhadap keputusan pembelian Grand JM (Y).  
Hasil  tersebut dapat dari indikator Citra toko, harga, promosi penjualan dan 
penelitian ini sama dengan penelitian sebelumnya oleh saputri  (2017) 
dengan judul  “Pengaruh kualitas produk dan promosi penjualan Ramayana 
department store terhadap minat beli konsumen” bahwa promosi penjualan 
ssecara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian.  
Menurut Malau (2017, h.103) Promosi penjualan bentuk persuasi 
lansung memalui penggunaan berbagai insentif yang dapat di atur untuk 
merangsang membeli produk dengan segera dan meningkatkan jumlah 
barang yang di beli pelanggan Promosi penjualan di Grand JM berbagai 
macam Promosi  Penjualan yang di tawarkan  pada saat hari-hari besar. 
 
4.2.4  Pengaruh Citra Toko (𝑿𝟏), Harga (𝑿𝟐) dan Promosi penjualan  (𝑿𝟑) 
terhadap Keputusan Pembelian di Grand JM Palembang Square (Y) 
Secara Simultan. 
Dari  hasil yang di dapat dari analisis regresi linear berganda 
dikatakan  nilai koefisien regresi masing-masing variabel bebas memiliki 
tanda positif. Hasil uji hipotesis dari uji F menunjukkan F hitung sebesar 
12.062 dengan taraf signifikansi sebesar 0,000 yang nilainya lebih kecil dari 
0,05 atau 5%. Hal ini menunjukkan bahwa antara variabel Citra toko (X_1), 
harga (X_2), dan Promosi penjualan (X_3) berpengaruh secara simultan 
terhadap keputusan pembelian (Y) di Grand JM. Seperti sebelumnya yang di 
lakukan oleh  dessy,dkk (2017) dengan judul “  Pengaruh Citra merek dan 
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harga terhadap  keputusan pembelian pada ramai swalayan peterongan 
serang. Yang sama-sama  berpengaruh positif terhadap masing-masing 
variabelny.  Sepeti halnya R square menunjukkan nilai sebesar 0,188 
(18.8%), angka ini menunjukkan nilai R square mempengaruhi variabel 
dependen Citra toko  (X1), Harga (X2), dan promosi penjualan (X3) terhadap 
keputusan pembelian (Y) memiliki kontribusi sebesar  81,2% (100% - 
18.8%) dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak termasuk dalam 
penelitian ini. 
 
5. Kesimpulan dan Saran 
Secara parsial variabel Citra Toko, harga dan Promosi penjualan  berpengaruh 
secara signifikan terhadap keputusan pembelian di Grand JM Palembang Square. 
Sedangkan secara simultan variabel Citra Toko, harga, dan Promosi Penjualan 
berpengaruh secara simultan terhadap variabel independen yaitu keputusan 
pembelian di Grand JM Palembang Square.  
Saran yang dapat  diberikan dalam penelitian yaitu;  Petama, Berdasarkan hasil 
penelitian dapat di ketahui bahwa Citra toko, Harga, dan promosi penjualan mempunyai 
pengaruh singnifikan terhadap keputusan pembelian di  Grand JM Palembang square. 
Untuk meninggkatkan penjualan di sarankan agar Grand JM lebih mengoptimalkan 
kejadian bauran pemasaran yang terdiri dari produk ,harga  promosi dan distribusi 
karena hal tersebut merupakan inti dari bidang  pemasaran.   Terutama Citra toko, Harga 
dan Promosi penjualan karna seiring perkembangan zaman Grand JM harus terus 
mempertahankan dan konsisten terhadap harga yang dijual kepada pelanggan agar tetap 
mampu bersaing dengan ritel yang lainnya yang semakin kompetitif dikota Palembang 
sehingga ritel lain tidak memiliki celah untuk merebut pangsa pasar dari Grand JM.. 
Kedua, Bagi penelitian selanjutnya diharapkan untuk melengkapi penelitian ini serta 
menambahkan variabel lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini dan memperluas 
lokasi yang akan diteliti agar dapat mengetahui berapa besar tingkat keputusan 
pembelian. 
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